Carátula 
SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Es la hora 17 y 7 minutos.) 


La Comisión de Defensa Nacional ha sido convocada en el día de hoy para una reunión extraordinaria que tiene como fin dar forma 
a una solicitud planteada en su momento por el señor Senador Fernández Huidobro -integrante de esta Comisión- para recibir al 
Directorio de ANTEL, a efectos de que informe lo que corresponda sobre la comunicación satelital. 


La Mesa quiere agradecer al Directorio de ANTEL, a su Presidente, a sus miembros y a los asesores que los acompañan, la buena 
voluntad que tuvieron de acceder a esta invitación que se les ha cursado. 


Ya que el señor Senador Fernández Huidobro ha propuesto esta reunión, creo que sería bueno que pase a fundamentar su 
convocatoria. 


SEÑOR FERNÁNDEZ HUIDOBRO.- Agradezco a los miembros del Directorio de ANTEL su concurrencia a esta Comisión. Aclaro 
que estamos explorando un territorio bastante arduo -en lo que a mí se refiere- por la absoluta ignorancia que tengo acerca de 
asuntos de tecnología contemporánea que realmente me superan. Por lo tanto -y a priori- así como hicimos cuando conversamos 
con los señores miembros de URSEC, pedimos disculpas por nuestra ignorancia sobre un tema que es complicadísimo para 
nosotros. 


La preocupación emerge de lo siguiente. En octubre del año 1999, la entonces Dirección Nacional de Comunicaciones -hoy 
URSEC- otorgó a una sociedad anónima llamada Corporación Nacional de Telecomunicaciones -que es una empresa usuaria de 
zona franca y una sociedad anónima específica de ese sistema- la concesión para que iniciara gestiones -que van a estar a cargo 
de URSEC- ante la UIT -Naciones Unidas- a los efectos de conseguir lugares disponibles en el espacio para la colocación y puesta 
en órbita del sistema satelital -en este caso se trataba de ocho satélites- con el fin de operar o "iluminar", como suelen decir los 
técnicos, la región. 


Poco después, en abril de este año -ya estaba URSEC propiamente dicha- con la firma del señor Ministro de Defensa Nacional y la 
Presidencia de la República, se otorga una nueva concesión a FONECOM S.A., también específica para operar en zona franca. En 
este caso se trataría de la gestión de un solo lugar de esos que están disponibles y que requieren trámites complejos pero que son 
de rutina para las empresa que se dedican a estas cosas. Este lugar operaría en la banda K y no me pidan más explicaciones en 
torno a esto. Sé que este tipo de banda, del espectro electromagnético difiere de la que solían utilizar hasta ahora los satélites de 
mayor capacidad de ancho de banda en megabits por segundo y en megahertz. Esto ha sido otorgado. Las gestiones están 
iniciadas ante las Naciones Unidas como corresponde, por lo que, hechas las publicaciones para conocimiento público de carácter 
internacional, comenzarían a funcionar, si no hubiera protestas de otros usuarios que hoy tengan aparatos de esta naturaleza en 
órbita, ni tampoco por parte de países que puedan sentirse damnificados por las telecomunicaciones imprescindibles para el 
manejo de estos aparatos, o para el servicio que ellos prestan. Los mismos se basan -luego que están en el aire- en trasmitir y 
recepcionar ingente cantidad de información que se canaliza, como es obvio, por la vía del espectro electromagnético y puede 
interferir, en algunos casos, con otros servicios que ya están funcionando. Dicho de otro modo, creo que esto se parece a la 
celebración de los matrimonios, en los que hechas las publicaciones, si nadie tiene nada que oponer, se concretan. Para que las 
Naciones Unidas otorgue el uso de un pabellón, la gestión tiene que ser soberana y no puede provenir de una empresa particular. 
Uruguay ha concedido, justamente, el uso de su pabellón. Aprovecho la oportunidad para señalar -porque sobre este punto ha 
habido varias publicaciones periodísticas- que Uruguay ya tiene concedidos dos lugares sin necesidad de ninguna gestión, que le 
corresponden por derecho propio a los países en vías de desarrollo o emergentes, como suele decirse ahora. Según las 
negociaciones realizadas ante las Naciones Unidas se logró que a todos estos países se les otorgara, dentro de los lugares 
disponibles para el desarrollo de la tecnología actual, de acuerdo a su tamaño y población, permiso para dos lugares, que son los 
que Uruguay tiene. No se trata de los que en este momento han sido concedidos, aunque nos ha llegado la información de que 
estamos cerca de que, sobre estos dos lugares se realice la subasta pública o la licitación para las empresas que estén interesadas 
en usarlos. Repito que en este caso no habría que hacer ningún tipo de gestión ante nadie. Con estos lugares es posible brindar 
también servicios satelitales, no sólo al país, sino también a la región. 


Todo esto se mueve, como ustedes comprenderán, en el ámbito de las telecomunicaciones, por ejemplo, la trasmisión de datos, por 
supuesto, en banda ancha. Por otra parte, no puedo ocultar que la preocupación se acentúa por las modificaciones que se 
introdujeron en la Ley de Presupuesto sobre ANTEL y la desmonopolización de ciertos servicios, así como también por aquella que 
se hizo en la segunda Ley de Urgencia, de la ley que rige los servicios que se pueden prestar desde zona franca a no franca, entre 
los que se incluyen las telecomunicaciones. Las empresas que recibieron estas concesiones son operadoras de zona franca y no 
pueden hacerlo fuera de ella. Precisamente, leímos los asesoramientos que recibió la Presidencia de la República para otorgar 
estas concesiones, el que recomendó a la Corporación Funcional de Comunicaciones Sociedad Anónima que creara una empresa - 
tengo en mi poder los datos precisos- para operar en comunicaciones desde zona no franca, los servicios satelitales que se pueden 
brindar desde zona franca, obviamente por razones impositivas. Además, según los asesores jurídicos de Presidencia de la 
República, en el marco de lo que se analizó en el Tribunal de Cuentas al respecto, forzosamente tiene que estar vinculada a la 
empresa concesionaria original aunque opere en zona no franca. 


En definitiva, mi interrogante es, por un lado, qué contrapartida ha recibido el país a raíz de esta concesión -creo que este es un 
asunto específico de ANTEL- y, por otro -este punto sí roza al Directorio de ANTEL- qué competencia habrá hacia ANTEL desde 
estas empresas en el caso de que las mismas logren las autorizaciones correspondientes. En el horizonte también está el llamado 
a subasta, repito, para los dos satélites o lugares que Uruguay ya tiene, porque -obviamente- supongo que se presentarán 
empresas nacionales, internacionales, públicas, privadas, de zona franca o no franca; esto no lo sé con certeza, aunque sí tengo 
conocimiento de que en la Zona Franca de Montevideo ya hay un telepuerto y, por lo tanto, ya se manejan terminales satelitales. 


La otra preocupación que quería plantear es por qué ANTEL no se ha presentado -me gustaría que se hiciera una valoración en 
este sentido- no ha competido y no ha tenido las mismas inquietudes que estas empresas privadas. Perdonen mi atrevimiento pero, 
por lo que he averiguado, ANTEL utiliza servicios satelitales que, supongo, debe pagar y, en algunos casos, tiene emprendimientos 
e inversiones hechas en algún satélite. Entonces, es obvio que estamos hablando de satélites de empresas privadas que obtienen 
concesiones casi graciosas sin contrapartida que van a operar en competencia evidente con ANTEL porque quedaron autorizadas 
por la Ley de Presupuesto y la segunda Ley de Urgencia. Además, Uruguay tiene dos lugares, para los cuales se va a hacer una 
subasta, por lo que me gustaría saber cómo se va a posicionar ANTEL ante esta compleja novedad. 


Evidentemente, su puntería no se dirige sólo hacia el mercado interno, sino también hacia la región, que abarca un conjunto de las 
más importantes ciudades de América del Sur: San Pablo, Buenos Aires, etcétera. 


SEÑOR BRACCO.- En primer lugar, quería hacer nuestro el agradecimiento a la Comisión y decirles que siempre es un gusto estar 
presentes, intentando clarificar las dudas que pudieran existir. 


A propósito de este tema, creo que la tónica general de nuestros comentarios está inscripta dentro de la noción de ANTEL-operador 
de telecomunicaciones, en el sentido de lo que se conoce como "operadores clásicos", que son completamente distintos a los 
operadores satelitales. Se trata de dos mercados diferentes y, en general, en el mundo no coinciden estas dos grandes áreas en 
términos de organizaciones de telecomunicaciones. Normalmente, los operadores como ANTEL son usuarios y apelan a los 
servicios que otros emprendedores u operadores de satélites ofrecen. 


En las décadas subsiguientes a la del 60 comenzaron a aparecer de manera muy nítida los servicios satelitales como críticos, 
particularmente en el caso de los enlaces internacionales. Posteriormente, aparecieron aplicaciones domésticas no con telefonía, 
sino con otras técnicas. A partir de los 80 fue evidente que ese mercado empezó a colisionar con otros grandes proveedores: los de 
enlace de fibra óptica. Si bien había conexiones troncales submarinas muy anteriores a la fibra, este tipo de enlace modificó mucho 
el escenario del mercado satelital y nuevamente aparecieron grandes operadores que instalaron enormes redes -algunas de ellas 
regionales, otras globales- de fibra, que compitieron con aquellos otros operadores satelitales. 


Por tanto, interpreto que la preocupación principal es cómo juega ANTEL en ese entorno, hasta qué punto podría estar interesado 
en participar, de algún modo, de ese mercado, así como también de qué manera, en sus planes de expansión y desarrollo, podrá 
tener más incidencia aún de la que ya tiene, particularmente en lo que podría ser -para llamarlo de alguna manera- el negocio 
satelital. 


ANTEL tiene, efectivamente, una participación muy minoritaria en dos organizaciones satelitales: INTELSAT, de la cual es 
accionista hace mucho tiempo, y Nahuelsat. En realidad, para ANTEL, el centro de referencia del mundo satelital es como 
proveedor y no como competidor. En general, a nivel mundial, esa es la dicotomía. Los operadores clásicos no aparecen 
compitiendo, en general, con los satelitales. Hay algunas excepciones a esta regla y, quizás, hace algunos años se insinuó este 
hecho cuando determinados proveedores satelitales imaginaron constelaciones de satélites de baja altura -la mayor parte están 
bajo revisión e, incluso, algunos dieron quiebra- y tenían como propósito dar servicios telefónicos directos, es decir, teléfonos 
conectados directamente al satélite sin pasar por estaciones terrenas. Salvo estos casos cuya viabilidad presenta en la visión 
actual muchas dudas casi nunca se visualizan los operadores satelitales como competidores de los operadores del estilo de 
ANTEL. Por lo tanto, en ese marco, los planes de negocio de ANTEL, a pesar de que la fibra está siendo el principal elemento de 
infraestructura tanto nacional como internacional de interconexión, siguen contando con una abundante oferta de servicios 
satelitales, y compite desde hace muchos años con un mercado muy abierto. Hay muchos satélites cuya huella e iluminación tienen 
la potencia adecuada para Uruguay como para otros países de la región. Por ejemplo, hay una empresa que se llama Panamsat, 
que cuenta con unos cuantos satélites; lo mismo sucede con INTELSAT y con otras empresas mexicanas y brasileñas. En 
definitiva, hay un conjunto de satélites ofrecidos. O sea que un comentario relevante puede ser que el hecho de que haya 
lanzamiento de nuevos satélites no parece ser determinante en un mercado que ya de por sí está muy abierto desde hace mucho 
tiempo. 


Creo que eso resume, en términos generales, cuál es la percepción de ANTEL desde el ángulo estratégico o comercial. ANTEL no 
incluye hoy en su plan de negocios la idea de participar como operador, por lo menos de manera intensiva o con mayor fuerza que 
la que tiene hoy. Incluso, a nivel interno, a título de ejemplo, ANTEL ya ha desarrollado una red de fibra óptica muy intensa en el 
territorio nacional que es la base tanto para su red telefónica como para su red de datos. A principios de la década del 90 -y todavía 
hoy- algunos servicios remanentes estaban basados en un sistema satelital que se conoce como BISAT. Ese sistema está 
funcionando pero es muy notorio desde el punto de vista comercial, aquí y en todo el mundo, que está en repliegue por las 
condiciones de desventaja respecto a los enlaces de fibra. Es decir que hay elementos tecnológicos muy claros como 
particularmente en una geografía como la uruguaya. Muchas veces, los enlaces satelitales domésticos se asocian con lugares muy 
remotos o inaccesibles. En las zonas montañosas, por ejemplo, resulta cómodo tener accesos satelitales para resolver las grandes 
distancias o inaccesibilidades, pero no es el caso nuestro. 


En síntesis, eso es lo que imagino como principal aproximación a lo que me pareció entender era la preocupación respecto al 
posicionamiento de ANTEL en este problema. 


SEÑOR FERNANDEZ HUIDOBRO.- Ultimamente se está hablando mucho -incluso podríamos poner el ejemplo de países como 
Irlanda- del desarrollo de los Call Centers a nivel internacional y de las enormes posibilidades que en ese sentido tendría Uruguay 
en la región para el desarrollo de esa industria. 


Hemos leído la versión taquigráfica de la Cámara de Representantes en oportunidad de discutirse la modificación que recibió la Ley 
de Zonas Francas y hemos comprobado que, justamente, las autoridades de la Zona Franca de Montevideo dieron como 
argumentación la brutal posibilidad que Uruguay tiene en transformarse en un gran centro regional de Call Centers de las más 
grandes y prestigiosas empresas internacionales que se mueven en el mundo y en la región. Pero, para ello, entre otras cosas, se 
necesita banda ancha, es decir, fibra óptica que pase por la puerta de Zona Franca de Montevideo -que creo que pasa- o satélites 
que abastezcan con comodidad esa formidable demanda telefónica. Incluso, se llegó a comparar el siguiente dato: sólo en ese 
caso el tráfico con Argentina o, más concretamente, con sus principales ciudades más cercanas, como Córdoba, Santa Fe o 
Buenos Aires, duplicaría todo el que hoy tiene ANTEL con esa zona. Por lo tanto, incluso el propio cable de fibra óptica, aunque 
creo que es suficiente, podría verse saturado si se incluyeran los demás lugares de la región. De todos modos, se alega a favor de 


esta modificación porque sería un negocio para ANTEL que la Zona Franca se desarrollara, pero supongo que los negocios van a 
ser para que tengan su propia terminal o telepuerto y sus redes satelitales. 


Personalmente estoy de acuerdo con los Call Centers y con otras cosas similares que hoy pueden desarrollarse gracias al progreso 
y pienso que ANTEL puede tener una excelente perspectiva por ese camino. A su vez, si lo emprende con la envergadura de la que 
hablan los señores que dirigen Zona Franca de Montevideo, además de hacer grandes negocios -perdonen mi atrevimiento por la 
ignorancia- se va a necesitar mucha fibra óptica o satélites. En definitiva, mi pregunta está referida a los emprendimientos Call 
Centers y similares. 


SEÑOR BRACCO.- Coincido plenamente en que existe una oportunidad a propósito de lo que se ha dado en llamar la industria de 
Call Centers. Efectivamente, Uruguay tiene posibilidades que dependen de varios aspectos. Uno de ellos es la necesidad de 
recursos humanos calificados, dependiendo del perfil del Call Centers; otro es la competitividad en el sentido amplio para instalarlo 
y, por último, las comunicaciones, que de manera muy cruda son ancho de banda y el precio respecto del mismo. 


Solamente a título de ejemplo, para mostrar dos dimensiones que me parece pueden arrojar algo de luz sobre la visión que ANTEL 
tiene sobre el tema, quiero decir lo siguiente. En primer lugar -y tiene intersección con la cuestión satelital- el grueso de la 
ampliación del ancho de banda de ANTEL en los últimos años no es satelital sino por fibra, y es muy probable que esa tendencia se 
acentúe en Uruguay y en general. Hace muy poco tiempo cruzamos por primera vez el Puente Paysandú-Colón y hoy estamos 
conectados por fibra con la empresa TELECOM en el litoral argentino. Y eso tiene un enlace -perdonen el tecnicismo- de 155 
megabytes por segundo, que es mucho más que todo el ancho de banda satelital de datos disponible. A su vez, el Directorio de 
ANTEL terminó de aprobar una nueva interconexión de fibra terrestre por el Puente de Fray Bentos con Argentina. Además, hace 
unos cuantos años tenemos un cable que se conoce como UNISUR que nos conecta, por un lado, con Florianópolis, Fortaleza e 
Islas Vírgenes y, por otro, a través de un ramal, con Las Toninas, cerca de Buenos Aires. Algunos operadores globales de fibra 
acaban de terminar sus instalaciones pasando por la región y otros están a punto de hacerlo. Si miramos el mercado global de 
fibra, existe una sensación bastante fuerte de los analistas en el sentido de que se les fue la mano, es decir, que hay una oferta de 
ancho de banda probablemente mayor a la demanda previsible, por lo menos en el corto plazo. Por lo tanto, con más razón parece 
previsible que los troncales internacionales -de los cuales depende tener un ancho de banda abundante- estarán disponibles. 


Finalmente, hay un ingrediente tecnológico que está más allá de la gran ventaja de la fibra en términos de ancho de banda y que 
vale la pena mencionar. La fibra tiene una ventaja respecto al satélite, que es la siguiente. Sabrán los señores Senadores que 
estamos hablando de los satélites geoestacionarios. Esto quiere decir que tienen una posición fija con relación a la tierra. Ahora 
bien; teniendo en cuenta un problema de mecánica racional, diremos que para que un satélite tenga una posición fija respecto a la 
tierra necesariamente debe estar en el plano del Ecuador y a 36.000 kilómetros de altura. Hay una sola órbita que cumple 
requisitos para que eso suceda, es decir, hay una circunferencia en el plano del Ecuador en donde se pueden posicionar esos 
satélites. Se trata de 36.000 kilómetros de ida y otros tantos de vuelta dos veces -o sea 36.000 kilómetros por cuatro- lo que da 
alrededor de 150.000 kilómetros, cuando debemos pensar en una ida y en una vuelta. En términos de la velocidad de luz, eso 
equivale a cerca de medio segundo. Ese retraso, comparado con la fibra terrestre -por ejemplo, un enlace con el Hemisferio Norte 
representa unos 10.000 kilómetros, en vez de 10.000 kilómetros más otros 10.000 kilómetros, pero ni tanto- le da una ventaja 
notoria a la fibra para algunas aplicaciones. 


Existe una serie de razonamientos por los cuales la fibra aparece, desde la perspectiva del mercado local -y así lo está evaluando 
ANTEL- como el candidato natural para su desarrollo de infraestructura y particularmente de interconexiones. Para eso también se 
aplica el tema de los Call Centers. Es muy probable que en mercados como los uruguayos se dé a la industria de los Call Centers, 
sobre todo, disponibilidad de ancho de banda, que en la mayoría de los casos va a estar basada en infraestructura de fibra. 


Por último, cabe mencionar que ANTEL está haciendo una fuerte inversión en Call Centers en este momento. O sea que si existe 
una convicción, es común con lo que se expresaba hace un momento, en el sentido de que el tema, desde el punto de vista del 
posicionamiento de ANTEL, amerita tener una estrategia propia. Así lo está haciendo en este momento mediante inversiones muy 
fuertes tanto en equipos como en la parte organizacional, en lo que respecta a Call Centers. Probablemente, las primeras 
expresiones de ello se verán en los próximos meses. 


SEÑOR SINGER.- Debo confesar que cuando escucho hablar al señor Bracco sobre determinados temas me da la impresión que 
estuviera haciendo referencia a asuntos galácticos, por calificarlo de algún modo. No sé si los demás señores Legisladores, 
empezando por el señor Senador Fernández Huidobro, saben exactamente de qué se trata un Call Center. Yo no lo sé. La palabra 
"Center", traducida del inglés significa "centro" y el vocablo "call" no sé exactamente qué quiere decir. En consecuencia, quiero 
preguntar al señor Bracco si, traducido al lenguaje común y corriente de los mortales, podríamos saber de qué se trata esta 
inversión tan importante en Call Centers de la que acaba de informarnos. 


SEÑOR BRACCO.- La traducción más literal de lo que significa Call Center sería centro de llamadas. Ahora bien; el centro de 
llamadas, en términos prácticos, hay que visualizarlo como un sitio, y voy a poner ejemplos que permitan construir el concepto. 


Pongamos el caso de una empresa que maneja las millas de una compañía de aviación; está distribuida en distintos sitios del 
mundo. Esa es la compañía equis, que tiene un sistema de premios según el cual uno acumula millas. Pues bien; cualquier usuario 
de la compañía, cuando quiere comunicarse con el sistema de millas, en realidad suele hacerlo con un sitio físico -aunque no lo 
sabe- que está en algún lugar del mundo, trabaja las 24 horas, atiende en diversos idiomas y tiene distintos regímenes de premios 
O sistemas en una pantalla. En esta, la persona interactúa por voz, típicamente, con las preguntas de ese cliente. En un Call Center 
esa misma pantalla, esa misma computadora y esa misma persona puede recibir otra llamada de alguien que quiere comprar un 
electrodoméstico, por ejemplo, de otro plan perteneciente a una empresa distinta. Con un software, la persona, cuando recibe la 
otra llamada, va a saber que no es la del señor que quería saber sobre las millas, sino la del que quería comprar un 
electrodoméstico. Entonces, atenderá bajo el nombre del otro y seguramente lo ayudará a comercializar ese nuevo producto. Hay 
que tener en cuenta la sofistificación del software más el grado de complejidad del tipo de asuntos que atiende un Call Center. 
Podemos imaginar, en este caso, un Call Center que se dedica a la reparación de algo, uno a propósito de las emergencias de un 
sistema nacional que se dedique a ello o uno vinculado a aplicaciones que van, insisto, desde lo que se conoce como marketing 
directo, procesos de venta, hasta seguimiento de envíos en una empresa logística. El Call Center, a través de una combinación de 
equipamiento informático y telecomunicaciones, especializa esa porción de la cadena del negocio en cuestión y permite, de alguna 
manera, tercerizar a muchos de los jugadores. Pongamos el caso de una compañía aérea, una empresa de marketing directo o 


educativa, alguien que quiere reparar o asesorar en temas técnicos por alguna razón, las cuales concentran en un solo sitio y con 
un software adecuado, lo que genera una economía de escala muy grande. 


SEÑOR SINGER.- De modo que un Call Center vendría a ser un centro de servicios, los cuales comprarían determinadas 
empresas. El ingeniero Bracco puso el ejemplo del sistema de premios en millas de una empresa aérea, entre otros que pueden 
plantearse. 


Quiere decir que el negocio del Call Center consiste en vender a una empresa ese servicio para que yo, desde mi teléfono o 
computadora, pueda obtener una información directa, que es acumulativa de lo que tiene dicha empresa en el país o en el mundo. 


SEÑOR BRACCO.- Así es, señor Senador. 


SEÑOR FERNANDEZ HUIDOBRO.- El ingeniero Bracco se refirió a los 155 megabytes por segundo y quisiera saber si 
corresponden al cable que pasa por el puente Paysandú-Colón. 


SEÑOR BRACCO.. Efectivamente, señor Senador. 


SEÑOR FERNANDEZ HUIDOBRO.- Es más; según el ingeniero Bracco eso equivalía a todo el ancho de banda disponible para la 
transmisión de datos. 


Tengo cifras asombrosas si las comparo con ésta. Por ejemplo, un satélite que sólo opera en la categoría K, dispone de una 
capacidad de 30.000 megabytes por segundo. Cabe aclarar que es uno de los que se está concesionando. Da la sensación de que 
puede haber una superabundancia de ofertas. Quisiera que se me informara al respecto. 


En lo que tiene que ver con el tema de los Call Centers, tengo entendido que también pueden dedicarse a actividades off shore -es 
decir, la compraventa de distintos productos como, por ejemplo, dinero, armas, entre otros- sin que las mercaderías ingresen al 
país, sino sólo por medio de las telecomunicaciones. 


En concreto, la pregunta sería la siguiente. En los Call Center, ANTEL va a operar en zona no franca. Por lo tanto, va a tener que 
pagar al Estado o a quien corresponda los impuestos correspondientes. La empresa que use los servicios de Call Center en la zona 
no franca, va a tener que facturar. Me pregunto, entonces, qué capacidad de competencia puede tener ANTEL operando con sus 
Call Center en zonas no francas con respecto a las empresas que se instalen en zonas francas facturando para ningún país del 
mundo, es decir, para nadie y evitando el pago de una cantidad enorme de impuestos. 


En síntesis, he formulado dos preguntas. Una relativa a los 155 megabytes y otra en relación a los Call Center; el ingeniero Bracco 
había señalado que están haciendo emprendimientos y, por mi parte, estoy totalmente de acuerdo con ellos, pero como estamos 
hablando de la competencia muy fuerte que supongo va a recibir ANTEL, he planteado la inquietud precedente. 


SEÑOR BRACCO.- Voy a hacer un primer comentario a propósito de los 155 megabytes a los que hacía referencia el señor 
Senador Fernández Huidobro. Esos 155 megabytes por segundo representan la velocidad del enlace físico que existe hoy. La 
capacidad de esa fibra física es muchísimo mayor. En realidad, siguiendo el orden de magnitud, cuando salimos de los megabytes 
pasamos a los gigabytes al multiplicar por mil y, luego, a los terabytes, también multiplicando por la misma cifra. Las fibras como las 
que cruzan el puente llegan con el equipamiento en las puntas apropiado a los terabytes por segundo. En ese caso, se debe 
pensar cuánto de todo eso tiene sentido activar hoy. 


En cuanto al tema de los Call Centers -aquí retomo también la pregunta del señor Senador Singer- puedo decir que ANTEL ya 
adquirió un conjunto de equipos apropiado a estos efectos. Es importante advertir que si bien el Call Center, como centro de 
llamadas, es tradicionalmente asociado con las llamadas telefónicas, cada vez más se transforma en un híbrido entre las llamadas 
telefónicas y las de Internet, ya que se puede requerir los servicios de une empresa por teléfono o navegando por Internet. Es 
posible hacer un "clic" en la computadora y que alguien nos atienda, ya no sólo automáticamente, y nos guíe. Entonces, el 
concepto de centro de comunicaciones que ANTEL está gestando es, justamente, híbrido. 


Desde el punto de vista de la utilización de los Call Centers, podemos decir que las aplicaciones son las propias de un mercado 
muy poco acotado; efectivamente, son muy grandes. En todo caso, cuando uno incluye el área de datos, al menos, introduce las de 
Internet, por lo que es posible imaginar aplicaciones inmensamente abiertas. 


En lo que tiene que ver con la capacidad de competir, como se planteaba anteriormente, podemos señalar que ANTEL está 
planteando su Call Center con, al menos, dos premisas. Por un lado, ANTEL es un gigantesco usuario: es un cliente principalísimo 
de su propio Call Center. Los servicios 122, 123 y 0800, reciben cientos de miles de llamadas de usuarios. Entonces, una primera 
razón para tener un Call Center es construir, de manera adecuada, una respuesta para estos servicios. Por otro, ANTEL ve una 
oportunidad de negocios adicional en servicios a terceros y, sobre todo, en el mercado local, principalmente para clientes 
uruguayos, donde parece existir un espacio considerable. La justificación del plan de negocios final del Call Center se está 
construyendo en este instante a través de la División Telefonía, que es un área nueva. Curiosamente, digo que es una división 
nueva porque la telefonía antes podía asociarse con el conjunto de ANTEL y ahora, como están identificadas en forma muy nítida 
otras áreas de negocios, la telefonía adquiere el estatus desagregado dentro de la estructura. Pero la sensación "prima facie" es 
que hay una fuerte justificación económica para jugar en ese terreno. Todavía no se ha terminado el respectivo estudio de oferta y 
demanda que requiere el plan de negocios del Call Center. 


Efectivamente, en las zonas francas existe un régimen con condiciones excepcionales. Hasta donde se ha visualizado la posibilidad 
de instalar Call Center en zonas francas, en el propio trámite de una ley al nivel de una Comisión parlamentaria a la que fuimos 
citados, se ha puesto un énfasis muy grande en Call Center cuyo mercado objetivo es el exterior. En ese caso, empresas 
transnacionales incorporarían tráfico que hoy no existe al circuito de tráfico que se maneja en el Uruguay. Ese es el marco en el que 
se ha estado analizando el tema, tanto desde la perspectiva de ANTEL, como desde el estudio que se realizó cuando se procesó el 
capítulo respectivo en la Ley de Urgencia. 


SEÑOR KORZENIAK.- Quisiera formular una pregunta muy concreta. Me pregunto si en el proceso de adjudicación -figura jurídica 
que no tengo muy claro si es una concesión o una autorización- del pabellón uruguayo a esas empresas para instalaciones 


satelitales, el Poder Ejecutivo, particularmente el Ministerio de Defensa Nacional, hizo alguna consulta a ANTEL. 

SEÑOR BRACCO.- La respuesta concreta es que no hubo consultas en ese sentido. 

SEÑOR PRESIDENTE.- La información que nos han brindado nuestros visitantes ha sido muy oportuna y sólo nos resta agradecer 
su presencia y su buena disposición. Las circunstancias luego dirán si nos volvemos a ver para hablar sobre este tema u otros que 
se puedan plantear. 


Se levanta la sesión. 


(Así se hace. Es hora 17 y 54 minutos.) 


Linea del vie de náaina 
Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


